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บทคัดย่อ
 การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของ
ผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ชายในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว มีอายุ 20 ปีขึ้นไป จำานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที 
การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบไคแสควร์ การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคุณ และ 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน ผลการวิจัยพบว่า
 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นผู้มีอายุ 20-27 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,401-14,800 บาท
 2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้าย ไดแ้ก ่
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจำาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ 
และด้านส่งเสริมการขาย โดยรวมมีระดับความคิดเห็น อยู่ในระดับดี ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านพนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก
 3. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (ปัจจัยภายใน) ด้านบุคลิกภาพ และด้านภาพลักษณ์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย โดยรวมมีระดับความเป็นจริง อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า บุคลิกภาพแบบเปิดเผย บุคลิภาพแบบเปิดรับสิ่งใหม่ และภาพลักษณ์ อยู่ในระดับดี และบุคลิกภาพ 
แบบอารมณ์ไม่มั่นคง อยู่ในระดับปานกลาง
 4. ปัจจัยด้านสังคม (ปัจจัยภายนอก) ด้านกลุ่มอ้างอิง และด้านครอบครัว ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย มีระดับความคิดเห็น อยู่ในระดับดี
 5. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมใช้ครีมบำารุงผิวหน้า/ผิวกาย โดยประโยชน์หลักที่สำาคัญ คือ 
เพื่อบำารุงผิวพรรณ ตราสินค้าที่นิยมใช้มากที่สุดคือ นีเวีย มีราคาซื้อสูงสุด 1,001.43 บาท/ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่าย 
2,214.89 บาท/ครั้ง ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ประมาณ 4 ครั้ง/6 เดือน จะซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้
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อยู่ใกล้หมดหรือหมด ส่ิงสำาคัญท่ีคำานึงถึงในการเลือกซื้อเป็นอันดับแรก คือ คุณภาพของสินค้า โดยซื้อที่ 
เคาว์เตอร์เครื่องสำาอางในห้างสรรพสินค้า ได้รับข้อมูลจากสื่อโทรทัศน์ แนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ในอนาคต อยู่ในระดับซื้อแน่นอน และแนวโน้มการแนะนำาให้ผู้อื่นซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว อยู่ในระดับแนะนำา
คำาสำาคัญ: พฤติกรรมการซื้อ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย
Abstract
 The objective of this research is to study factors affecting men’s purchasing behavior for 
skin care product in Bangkok Metropolitan area. The sample of this research are 400 men 
age 20 years old up who have purchased skin care product in Bangkok Metropolitan area. 
The questionnaire was used for data collection. The statistical methods used in data analysis 
were percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance, chi-square, 
multiple regression analysis and Pearson product moment correlation coefficient. The results of 
these findings can be revealed as follows:
 1. Mostly respondents are 20-27 years old, single, hold bachelor degree, work as 
company employee / employee and has average income bath 7,401-14,800 per month
 2. Marketing mix have influenced purchase behavior of men’s skincare products consist 
of overall product, price, place, promotion advertising, public relations and sales promotion are 
at good levels and overall promotion personal selling is at very good level.
 3. Psychological factors (Internal factors) in Personality and Image aspects have influenced 
on overall purchase behavior of men’s skincare products are at good levels. For the aspects of 
Personality on Extraversion, Personality on Openness and Image are at good levels. Personality 
on Neuroticism is at moderate level.
 4. Social factors (External factors) in Reference group and Family have influenced on 
overall purchase behavior of men’s skincare products are at good level.
 5. Most respondents used the facial nourishment/skincare, the main beneficial effect of 
the products is skin moisturizing, The most commonly used brand was NIVEA, have maximum 
price to purchase 1,001.43 Baht/piece, have expenditure 2,214.89 Baht/time, frequency to purchase 
about 4 times per 6 months, will purchase product when the existing product is running out. 
The important factor firstly in consideration on purchased is quality of product, purchased the 
product at cosmetic counter in the department store, receive information from television, trends 
to purchase skincare products in the future at certain level and trends in recommend other 
people purchase skincare products at the recommended level.
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ทั้งในเรื่องการแต่งตัว รูปร่าง หน้าตา และผิวพรรณ
ให้ดูดีตลอดเวลา เพื่อสร้างการปฏิสัมพันธ์กับผู้คน
รอบข้าง และตดิตอ่สือ่สารกบัสว่นตา่งๆ ทัง้ทางดา้น
















 ในปี พ.ศ. 2550 ตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
สำาหรับผู้ชายมีมูลค่าประมาณ 1,450 ล้านบาท 
ขยายตัวร้อยละ 5.1 ส่วนทั้งปี พ.ศ. 2551 นี้ คาดว่า 
ตลาดผลิตภัณฑด์แูลผวิสำาหรบัผูช้ายภายในประเทศ 
จะมีมูลค่าประมาณ 1,510 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากปี 
พ.ศ. 2550 ร้อยละ 4.2 แต่เป็นการขยายตัวท่ีชะลอลง 
เนื่องจากภาวะเงินเฟ้อท่ีสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองในช่วง
ครึ่งแรกของปี พ.ศ. 2551 ทำาให้ผู้บริโภคเพศชาย 









 สำาหรับปี พ.ศ. 2552 คาดการณ์ว่า ตลาด
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวสำาหรับผู้ชายน่าจะมีมูลค่าประมาณ 
1,560 ล้านบาท โดยมีอัตราการเติบโตที่ชะลอตัว 
ร้อยละ 3.5 จากภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวลงอย่างมาก

















ที่แตกต่างกันไป เช่น โฟมล้างหน้า ครีมบำารุงผิว




ต้องรุกตลาดมากในปีนี้ เพื่อรักษา ยอดขายและ 






























รวม 5,702,595 จากจำานวน 63,525,062 ของ








 1. เพื่อศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยการตลาด ประกอบด้วย 









 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ 
ผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลผิว ที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัยทำางาน 
มีรายได้เป็นของตนเอง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย








ประชากร [3] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ 
ความผิดพลาดที่ยอมให้เกิด 5% หรือ 0.05 ได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่าง อย่างต่ำาจำานวน 385 คน และในการ
ศึกษาวิจัยครั้งนี้ ศึกษาจำานวน 400 คน
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนท่ี 1) ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีคำาถามแบบมีให้เลือกหลายคำาตอบ 
(Multiple choices question) จำานวน 5 ข้อ 
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พฤติกรรมการซื้อ ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
จำานวน 8 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.7538 
ด้านราคา จำานวน 4 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 
0.7465 ด้านการจัดจำาหน่าย จำานวน 4 ข้อ มีค่า 
ความเช่ือม่ันเท่ากับ 0.7151 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการโฆษณา จำานวน 4 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่น
เท่ากับ 0.8301 ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์จำานวน 3 ขอ้ มค่ีาความเช่ือมัน่เทา่กบั 
0.7156 ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การขาย จำานวน 10 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 
0.8388 ด้านการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังานขาย 
จำานวน 5 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.9584 




อารมณ์ไม่มั่นคง จำานวน 6 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่น
เท่ากับ 0.7026 บุคลิกภาพแบบเปิดเผย จำานวน 6 ข้อ 
มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.8759 บุคลิกภาพแบบ 
เปดิรบัส่ิงใหม่ จำานวน 6 ขอ้ มคีา่ความเช่ือมัน่เทา่กบั 
0.7220 และ ด้านภาพลักษณ์ จำานวน 4 ข้อ มีค่า
ความเชือ่มัน่เทา่กบั 0.9114 สว่นที ่4) ขอ้มลูเกีย่วกบั
ปัจจัยสังคม ได้แก่ ด้านกลุ่มอ้างอิง และด้านครอบครัว 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านกลุ่มอ้างอิง จำานวน 6 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่น
เท่ากับ 0.7237 และด้านครอบครัว จำานวน 3 ข้อ 





การซื้อ และพฤติกรรมการซื้อต่างๆ จำานวน 10 ข้อ 
ส่วนที่ 6) ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในอนาคตในเขต













ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยดังนี้ คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 
การแปลผล ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง, คะแนนเฉลี่ย 
1.81-2.60 การแปลผล ไม่เห็นด้วย, คะแนนเฉลี่ย 
2.61-3.40 การแปลผล เฉยๆ, คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 
การแปลผล เห็นด้วย, คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 
การแปลผล เห็นด้วยอย่างยิ่ง การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 




ถดถอยชนดิตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression 
Analysis) และสถิติหาค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์สห

















ด้านราคา, ด้านการจัดจำาหน่าย, การโฆษณา, การ
ประชาสัมพันธ์, การส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ใน
ระดับดี มีค่า X เท่ากับ 3.96, 4.04, 4.04, 3.91, 3.91, 
3.98 ตามลำาดบั และมคีา่ S.D. เทา่กบั 0.575, 0.597, 
0.597, 0.697, 0.706, 0.626 ตามลำาดับ และ ผู้ชาย
ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อพนักงานขาย 
โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่า X เท่ากับ 4.31 และ
มีค่า S.D. เท่ากับ 0.670
 3. ข้อมูลปัจจัยจิตวิทยา ได้แก่ ด้านบุคลิกภาพ 
และด้านภาพลักษณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพ- 
มหานคร พบว่า ด้านบุคลิกภาพ ผู้ชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีลักษณะบุคลิกภาพแบบอารมณ์ 
ไม่มั่นคง โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่า X 
เท่ากับ 2.95 และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.686 ผู้ชายที่
ตอบแบบสอบถามมลีกัษณะบคุลกิภาพแบบเปิดเผย, 
บุคลิกภาพแบบเปิดรับสิ่งใหม่, ต่อภาพลักษณ์ โดย
รวมอยู่ในระดบัมาก มคีา่ X เทา่กบั 3.87, 3.86, 3.85 
ตามลำาดับ และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.668, 0.629, 
0.666 ตามลำาดับ




คิดเห็นต่อ ด้านกลุ่มอ้างอิง และ ด้านครอบครัว 
โดยรวมอยู่ในระดับดี มีค่า X เท่ากับ 3.74, 3.70 





ผิวหน้า/ผิวกาย โดยประโยชน์หลักที่สำาคัญ คือ 
เพื่อบำารุงผิวพรรณ ตราสินค้าที่นิยมใช้มากที่สุดคือ 
นีเวีย มีราคาซื้อสูงสุด 1,001.43 บาท/ชิ้น โดยมี 
ค่าใช้จ่าย 2,214.89 บาท/ครั้ง ความถี่ในการซ้ือ








อยู่ในระดับซื้อแน่นอน มีค่า X เท่ากับ 4.38 และ 
มีค่า S.D. เท่ากับ 0.708 และแนวโน้มการแนะนำาให้
ผู้อื่นซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว อยู่ในระดับ แนะนำา มีค่า 
X เท่ากับ 3.73 และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.889
 7. ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
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  7.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สามารถทำานายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) ได้ โดยเขียน
สมการได้ดังนี้ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) = 1,649.443 
+ (-227.20) ด้านการจัดจำาหน่าย + 171.592 
ด้านพนักงานขาย โดยตัวแปรอิสระในสมการน้ี
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 4.8
  7.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สามารถทำานายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ได้ โดยเขียน
สมการได้ดังนี้ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) = 4,161.136 
+ (-719.54) ด้านการจัดจำาหน่าย + 642.392 
ด้านพนักงานขาย โดยตัวแปรอิสระในสมการน้ี
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 6.9














โดยรวมอยู่ในระดับดี ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจัดจำาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริม 
การขาย ยกเว้นด้าน พนักงานขาย มีระดับความ 









แนวคิดของ Kotler, Philip. [4] กล่าวว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อของ 
ผู้บริโภค และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจำาหน่าย (Place หรือ Distri-
bution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 










ตนเองสูง เข้ากับผู้อื่นได้ง่าย ชอบเข้าสังคม มีความ
เป็นผู้นำากล้าแสดงออก ชอบทำากิจกรรม แสวงหา
ความตืน่เตน้ มองโลกในแงด่ ีมจีนิตนาการชอบศลิปะ 
มีความคิดสร้างสรรค์ เปิดเผยความรู้สึก ชอบทำา 
กิจกรรมแปลกๆ ใหม่ๆ เปิดรับสิ่งใหม่ๆ และยอมรับ
ค่านิยม ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ McCare & 
John [5] กล่าวว่า รูปแบบบุคลิกภาพเหล่านี้เป็น 
องคป์ระกอบพืน้ฐานของบคุลกิภาพทีส่ามารถพบได้
จากรายงานดว้ยตนเอง และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ [6] กล่าวว่า ลักษณะด้าน
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)







 ด้านภาพลักษณ์พบว่า ผู้ชายที่ตอบแบบ 
สอบถามมีระดับความเป็นจริงด้านภาพลักษณ์ 





แนวคิดของปาณ ีชีวภาคย ์[7] กลา่วว่า กระแสความ
เป็นชายยุคใหม่ Metro Sexual ซึ่งหมายถึง ผู้ชาย
ท่ีสนใจในเรื่องการปรับตัวให้เข้ากับสิ่งแวดล้อมใหม่ 
สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวยรักงาม และดูแล






ชิเซโด้, ลอรีอัล, คลาแร็งส์, ลังโคม เป็นต้น


























 4. ผู้ชายที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ 
(บาท/ชิ้น) แตกต่างกัน และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑด์แูลผวิ (บาท/ครัง้) แตกตา่งกนั โดยผู้ชาย
ท่ีมีอายุ 44 ปีข้ึนไป มีการซ้ือในราคาสูงสุด (บาท/ช้ิน) 
มากกว่า ผู้ชายที่มีอายุ 20-27 ปี, 28-35 ปี และ 
36-43 ปี และ ผู้ชายที่มีอายุ 44 ปีขึ้นไป มีค่าใช้จ่าย
ในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่มีอายุ 




สูงขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
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 5. ผู้ชายที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ไม่แตกต่างกัน 







 6. ผู้ชายที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุด
ในการซือ้ (บาท/ช้ิน) แตกตา่งกนั และดา้นคา่ใชจ้า่ย
ในการซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผวิ (บาท/ครัง้) แตกตา่งกนั 
โดยผู้ชายที่มีระดับการศึกษาต่ำากว่าปริญญาตรี 
ซ้ือผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด (บาท/ช้ิน) น้อยกว่า ผู้ท่ี
มีระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและ สงูกวา่ปรญิญาตร ี
และผู้ชายที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 
มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่
มีระดับการศึกษาต่ำากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี 
เพราะผูท้ีมี่ระดับการศกึษาเพิม่สงูขึน้ กม็รีายไดม้าก 






ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [9] ได้กล่าวว่า “การศึกษา 












 7. ผู้ชายท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ช้ิน) 
แตกต่างกัน และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์
ดแูลผวิ (บาท/คร้ัง) แตกตา่งกนั โดยผูช้ายทีม่อีาชพี
ธุรกิจส่วนตัวและอื่นๆ ซื้อผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด 
(บาท/ชิ้น) และ มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
สงูกวา่ อาชพีนกัเรียน/นกัศกึษา และอาชพีพนกังาน
บริษทัเอกชน/ลกูจา้ง เพราะผูช้ายทีมี่อาชพีนกัเรียน/
นักศึกษา หรือ พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง อาจมี
อำานาจในการซื้อค่อนข้างน้อยกว่า ผู้ชายที่มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัวและอ่ืนๆ จึงส่งผลให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ในราคาไม่สูง ดังที่ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [9] 
ไดก้ลา่ววา่ “อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคในแตล่ะ
สาขาอาชีพจะมีความจำาเป็นและความต้องการใน
สนิคา้และบริการทีต่า่งกนั” ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั





 8. ผู้ชายที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุด
ในการซือ้ (บาท/ชิน้) แตกตา่งกนั และดา้นคา่ใชจ้า่ย
ในการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิ (บาท/คร้ัง) แตกตา่งกนั 
โดยผู้ชายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 29,601 บาทข้ึนไป 
ซื้อผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) มากกว่า 
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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ผู้ชายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ำากว่าหรือเท่ากับ 
7,400 บาท รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 7,401-14,800 บาท 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 14,801-22,200 บาท และ
ผู้ชายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 29,601 บาทขึ้นไป 
มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่
มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดอืนต่ำากว่าหรอืเทา่กบั 7,400 บาท 
รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดอืน 7,401-14,800 บาท รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน 14,801-22,200 บาท และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 













อาจถือเกณฑ์รูปแบบการดำารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 






 9. ผู้ชายที่มีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 





ออกไป เช่น กลุ่มอายุ 36-43 ปี ซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ประเภทผลิตภัณฑ์ลดริ้วรอย มากกว่ากลุ่มอายุอื่นๆ 
ผู้ชายท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด ซ้ือ



















น้ันๆ ได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพล 
ยะจอม [13] ได้ทำาการวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสำาอางของ
ผูช้ายในอำาเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่พบวา่ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ และรายได้ต่อเดือน 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประเภทของเคร่ืองสำาอางของ
ผู้ชาย
 10. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการจัด
จำาหน่าย สามารถทำานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา



















ศิริวรรณ เสรีรัตน์ [8] กล่าวว่า “การเลือกและการใช้




แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [14] กล่าวว่า 
“สิง่กระตุน้ดา้นชอ่งทางการจดัจำาหนา่ย (Distribu-
tion หรือ Place) เช่น การจัดจำาหน่ายผลิตภัณฑ์ 
ให้ทั่วถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ซึ่งถือเป็น 
การกระตุ้นความต้องการซ้ือของผู้บริโภค” ซึ่ง






 สว่นประสมการตลาด การสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นพนกังานขาย สามารถทำานายพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภัณฑด์แูลผวิของผูช้ายในเขตกรงุเทพมหานคร 





ค่าใช้จ่าย (บาท/คร้ัง) ในการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 

























เดียวกันในระดับต่ำา ดังที่ Daniel J. Boorstin 
ได้อธิบายความหมายของภาพลักษณ์ (Image) ไว้ 





















อย่างสิ้นเชิง โดยได้มีกระแสนิยม Metro Sexual 
เกิดขึ้น และได้ขยายตัวอย่างรวดเร็ว สอดคล้องกับ
ความเห็นของปาณี ชีวภาคย์ [7] ว่า Metro Sexual 
ผู้ชายยุคใหม่ ที่จะสนใจกับเสื้อผ้า หน้า ผม และ 
ผิวพรรณ ผู้ชายที่สนใจในเรื่องการปรับตัวให้เข้ากับ
สิ่งแวดล้อมใหม่ สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวย 
รักงาม และดูแลบุคลิกภาพ โดยความเป็นชายแบบ 
Metro Sexual นั้นมีจำานวนเพิ่มมากขึ้นทั่วโลก และ
สามารถพบเห็นได้เกือบจะทั่วไปในสังคมเมืองใหญ่ 
หรือมหานคร อย่างเช่น นิวยอร์ก ลอนดอน ปารีส 
โตเกียว แม้กระท่ัง กรุงเทพมหานคร เพราะสังคมเมือง
มสีภาพทีเ่อ้ือใหผู้ช้ายมโีอกาส จบัจา่ยใช้สอย บรโิภค
สินค้า และบริการท่ีประณีตพิถีพิถัน เน่ืองจากประกอบ
ไปด้วยบรรดาร้านค้าต่างๆ เช่นห้างสรรพสินค้า, สปา, 
ฟิตเนส, คลับ หรือร้านเสริมสวย โดย ดร.สมชาติ 
วิศิษฐชัยชาญ ซึ่งทำาวิจัยในเรื่องพฤติกรรมของหนุ่ม
เมโทรฯ ผลการวิจัยผู้บริโภคบ่งบอกว่า ผู้ชายส่วนใหญ่
จะดูแลผิวพรรณ 3 สเต็ป คือ 1.ล้างหน้า 2.โทนเนอร์ 
3.มอยเจอรไ์รเซอร ์สว่นเวลาจะออกจากบา้นกจ็ะเชค็










ใช้เป็นประจำา และต่อเน่ือง เพื่อช่วยดูแลผิวพรรณ 
เสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดี ให้กับตนเอง ดังที่ เสรี 






แตง่หนา้ (Make up) แตส่มยันีเ้ครือ่งสำาอางตอ้งการ
สร้างปริมาณ (Volume) จะตอ้งมผีลติภณัฑบ์ำารงุผวิ 




 1. กลุ่มผู้บริโภคชายที่ใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ท่ีได้จากการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุ่มอายุ 44 ปี ขึ้นไป 
มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี อาชีพธุรกิจ 


























































 5. ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการ/ผูผ้ลติของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย ควรให้ความสำาคัญกับ 
คุณภาพของสินค้า มากที่สุด เนื่องจากผลการศึกษา
พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี ผู้บริโภคมีระดับ 
ความคดิเหน็ อยูใ่นระดบัดมีาก ดงันัน้ผูป้ระกอบการ/
ผู้ผลิตของผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ในด้านผลิตภัณฑ์ควร
















































เคาวเ์ตอรเ์ครือ่งสำาอางในหา้งสรรพสินค้า บ๊ิกซ ีโลตสั 
ร้านสะดวกซื้อ เนื่องจากผลศึกษาพบว่า ผู้บริโภค
นิยมซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวที่วางจำาหน่ายในสถานที่ 









ด้านการโฆษณา ผู้บริโภคมีความคิดเห็น อยู่ในระดับดี 
โดยสามารถโฆษณาผ่านสื่อหลายๆ ประเภท ได้แก่ 













เนื่องจากมีความแตกต่าง เช่น อัตราค่าครองชีพ 




 2. ศึกษากระบวนการ การตัดสินใจซื้อของ 




สนใจ การรับรู้ และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค 
เป้าหมายได้เป็นอย่างดี
 3. ศกึษาปัจจยัภายใน (ปัจจยัจติวทิยา) ดา้น




 4. ศกึษาพฤตกิรรมหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภค 
เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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